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El siguiente trabajo de grado, es un plan estratégico de mercadeo que tiene como 
objetivo principal incrementar sus ventas en un 10% en la ciudad de Cali en la 
empresa Distritodo Medical S.A. la cual se dedica a la distribución y 
comercialización de medicamentos, dispositivos médicos, cosméticos de consumo 
masivo y de higiene personal. 
 
 
De acuerdo con un estudio realizado por AFIDRO (Asociación de Laboratorios 
Farmacéuticos de Investigación y Desarrollo) y publicado por Portafolio en el 2012 
sobre el mercado farmacéutico en Colombia; dice que el gasto total colombiano en 
medicinas corresponde al 16.5 por ciento del gasto total en salud, y ascendió en 
2011 a 7,1 billones de pesos1. 
 
 
De acuerdo a esto, es de vital importancia que la empresa Distritodo Medical 
desarrolle nuevas estrategias para lograr llevarse un buen pedazo de este 
mercado. Es por este motivo, que se decide realizar un plan estratégico para 
realizar en primer lugar, un diagnóstico de cómo está la empresa frente a sus 
clientes y competidores, y tomando como base este análisis, se propondrán una 




Por último se ofrecerán unas conclusiones y recomendaciones con las cuales la 
empresa a nuestro parecer, puede mejorar, para lograr convertirse en la líder del 
mercado de distribución de medicamentos en la ciudad de Cali. 
 
 
Palabras Claves: ventas, plan estratégico,  diseño de estrategias, 








                                            
1 Mercado farmacéutico, descripción y cifras [en línea]: Colombia: Portafolio, agosto de 







Con la realización del plan estratégico que corresponde al presente proyecto, se 
pretende lograr en primera instancia un incremento en los niveles de ventas de la 
empresa Distritodo Medical S.A. -en un 10% más específicamente-, y permitir de 
forma consecuente un mejor posicionamiento de la compañía en el sector al que 
pertenece. Para cumplir con tal cometido se lleva a cabo una investigación 
segmentada en exploraciones internas y externas, las cuales permiten conocer el 
comportamiento del mercado en cuestión y el lugar de la compañía en él, por 
ejemplo en relación con sus competidores. De igual manera se indaga qué 
percepción tienen los clientes de la empresa para, y como fin último, sugerir 
estrategias que den paso al mejoramiento de las debilidades y potenciación de las  
fortalezas. Con base en esta investigación se plantearán entonces diferentes 
tácticas que brinden las herramientas para la creación de un plan estratégico claro 
y conciso que direccione a la empresa hacia un crecimiento integral, con miras al 
cumplimiento de sus objetivos y la satisfacción de sus clientes.  
 
 
Cabe señalar, a modo de contextualización, que los productos comercializados por 
Distritodo Medical S.A. son adquiridos directamente de los laboratorios más 
importantes tanto a nivel nacional como internacional; se ofrecen productos 
totalmente confiables y de altísima calidad, y esta empresa lleva haciendo 


























Distritodo Medical S.A. es una empresa dedicada a la distribución y 
comercialización de productos farmacéuticos, dispositivos médicos, cosméticos de 
consumo masivo y de higiene personal. Desde el año 2008 abre sus puertas al 
público y en la actualidad se encuentra ubicada en la ciudad de Santiago de Cali, 
en la Calle 24 # 7ª – 50.  
 
 
Originalmente su fundación se da en la ciudad de Popayán-Cauca, en el año de 
1989, con el nombre de “Droguería La Salud” y su función se limita a la compra y 
venta de medicamentos. Debido a sus buenos resultados y el arduo trabajo y 
compromiso de sus fundadores, en 1992 cambia su razón social a “Deposito de 
Drogas La Salud” y deja de ser una simple droguería, para pasar a ser una 
empresa mayorista que tiene la capacidad de atender clientes en todo el sur-
occidente colombiano. Gracias a esta gestión se convierte en el pionero de 
distribución de medicamentos en la región, siendo el único distribuidor mayorista 
de los mejores laboratorios del país en la ciudad de Popayán.  
 
 
Con el paso del tiempo y posicionados como los líderes en el mercado payanes, 
su gerente se embarca en un proyecto de expansión a la ciudad de Cali, con la 
visión de crear una empresa con las mismas características de “Deposito de 
Drogas La Salud”, pero a una mayor escala que no era posible lograr desde una 
ciudad tan pequeña y con poca inversión como lo es la capital caucana. 
 
 
Es por estos motivos que en el año 2008 en la ciudad de Cali, se compra la firma 
Distritodo S.A. y a su vez esta se convierte en Distritodo Medical S.A., la cual 
busca atender a todas las droguerías, clínicas, hospitales y E.P.S. del país, 
brindando el mejor servicio posible a sus clientes con medicamentos confiables 
directamente de los laboratorios más reconocidos. De igual manera se continúa 
distribuyendo a todas las droguerías del sur-occidente colombiano. 
 
 
Actualmente se cuenta con acreditación ISO 9001, lo cual genera una mayor 















Distritodo Medical S.A. fue fundada por una persona muy hábil para los negocios y 
desde los inicios de la empresa su crecimiento fue muy rápido y positivo. Las 
estrategias que se usaron en la ciudad de Popayán siempre le fueron efectivas a 
la compañía y logró posicionarse como la “marca” más importante de la ciudad en 
el sector de la salud. En la actualidad, esta empresa no goza de la misma 
aceptación y reconocimiento que se tenía en el pasado, siendo que ahora se 
encuentra ubicada en la capital del departamento del Valle del Cauca.  
 
 
El problema radica entonces en que se han venido y quieren aplicar las mismas 
estrategias que se habían estableciendo en una ciudad pequeña, sin el poder de 
compra con que se cuenta en la ciudad de Cali. Al gerente le costó trabajo aceptar 
que para cada punto de venta se debe tener una estrategia diferente y que se 
debe hacer un estudio de factibilidad que permita evidenciar si ese punto puede 
llegar a ser rentable. Ya que el mercado actual es heterogéneo y totalmente 
cambiable, se debe estar atento y siempre buscando satisfacer a los clientes 
particulares con los cuales se trate. 
 
 
Es por estas razones que se busca crear un plan estratégico con tácticas acordes 
al mercado cambiante en el que se vive actualmente, y el específico para la 
empresa que es objeto de estudio del proyecto aquí presentado. Se busca lograr 
de esta manera un incremento en las ventas generadas para Distritodo Medical 
S.A. y alcanzar la rentabilidad deseada. 
 
 
2.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
 
¿Cuál debe ser el plan estratégico a desarrollar para incrementar las ventas en un 
10% de la empresa Distritodo Medical S.A. en la ciudad de Cali? 
 
 
2.2.1 Sistematización del problema 
 
 




 ¿Cuáles son las amenazas y oportunidades que enfrenta la empresa? 
 
 
 ¿Cuál es la percepción que los clientes tienen de la empresa? 
 
 
 ¿Cuáles deben ser las tácticas y estrategias para incrementar las ventas en un 










































Es necesario partir del mercado específico en el que se instaura la empresa 
Distritodo Medical S.A. El mercado de medicamentos en el país mueve alrededor 
de 7.1 billones de pesos al año2, lo cual hace que resulte extremadamente 




Hay que conocer igualmente que al interior de este mercado hay lugares 
otorgados para los distintos tipos de empresa y al interior de cada rango se batalla 
el posicionamiento. Por ejemplo, se debe saber que los grandes fabricantes de 
medicamentos o laboratorios, si bien se encargan de la producción de los mismos, 
no son quienes distribuyen a las cadenas de droguerías que permiten la 
comercialización final del producto. Existe una suerte de intermediario que da paso 
a la movilización de los productos entre los grandes fabricantes y las mencionadas 




La empresa que es objeto de este proyecto, Distritodo Medical S.A. es 
precisamente una compañía encargada de la distribución y comercialización de 
productos farmacéuticos en el mercado caleño, en donde estos actores de 
segundo nivel (por ser intermediarios) son más bien escasos.   
 
 
Debido a que esta empresa es nueva en el mercado caleño, y teniendo en cuenta 
lo competitivo que resulta el mismo por los elementos anteriormente mencionados, 
se plantea el presente proyecto para fortalecer a la empresa desde el incremento 
de sus ventas en un porcentaje del 10% para el año 2014. Esto se conseguirá a 
través del mejor conocimiento y análisis de sus posibilidades y restricciones 
internas y externas, lo cual brindará las sugerencias para la formulación y 




El plan estratégico consiste en la creación y ejecución de tácticas que permiten 
lograr un objetivo en particular, en este caso el aumento de las ventas de la 
empresa, lo cual desencadena en mayor competitividad, mejor posicionamiento, 
mayor atracción de clientes y fortalecimiento interno.  
                                            




Para el desarrollo de este proyecto se tienen como base la transparencia de la 
empresa en el ámbito legal y el reconocimiento otorgado por los mismos 
laboratorios al ser una de las pocas compañías en la ciudad de Cali en tener 
distribución directa de estos.  
 
 
A los estudiantes que llevan a cabo el proyecto, por medio del mismo, se les 
permite además  implementar el conocimiento adquirido a través de la carrera de 
pregrado, para dar solución a la problemática planteada y obtener experticia 








4.1 OBJETIVO GENERAL 
 
 
Desarrollar un plan estratégico para incrementar las ventas de la empresa 
Distritodo Medical S.A. en un 10% para el año 2014. 
 
 
4.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 
 Construir y analizar la matriz DOFA correspondiente a la empresa Distritodo 
Medical S.A., para construir un diagnóstico de su situación actual. 
 
 
 Conocer la percepción que los clientes tienen de la empresa en la actualidad. 
 
 




 Establecer un plan de acción para determinar la ruta a seguir y los costos que 





















5. MARCO DE REFERENCIA 
 
 
5.1 MARCO TEÓRICO 
 
 
A partir del plan estratégico que se pretende proponer y ejecutar para la empresa 
Distritodo Medical S.A., se busca determinar una nueva aplicación de mercado 
para incrementar las ventas. Se hará una investigación a fin de determinar 
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la marca, haciendo uso de 
las herramientas de marketing  necesarias. 
 
 
De acuerdo con Philip Kotler y Gary Armstrong en su libro fundamentos de 
marketing, la planeación estratégica es el proceso de crear y mantener una 
congruencia estratégica entre las metas y capacidades de la organización y sus 
oportunidades de marketing cambiantes. Implica definir una misión clara para la 
empresa, establecer objetivos de apoyo, diseñar una cartera de negocios sólida y 
coordinar estrategias funcionales3. 
 
“Un plan de mercadeo es un documento escrito que resume la planeación del 
marketing. Este, a su vez, es un proceso de intenso raciocinio y coordinación de 
personas, recursos financieros y materiales, cuyo objetivo principal es la 
verdadera satisfacción del consumidor. En otras palabras, es ayudarle al 
consumidor a sentirse más feliz, y así, generar resultados positivos para la 
empresa y la sociedad”4. 
 
El profesor Alfredo Beltrán, Docente de la Universidad Autónoma de Occidente, 
define el plan de mercadeo como: “Un documento escrito que detalla acciones de 
marketing, que están dirigidas a objetivos y metas futuras del negocio y resultados 
específicos dentro de un marco de trabajo en determinados ambientes internos y 
externos. Debe ser definido y validado para un año y se convierte en la guía de 
dirección de la gerencia, siendo la referencia del seguimiento y evaluación de las 
actividades de marketing. Este plan de marketing a su vez es la base sobre la cual 
se desarrollaran todos los planes operativos de la empresa”.5 
 
Ambrosio también define el plan de mercadeo como el punto más alto del proceso 
de decisión de aprovechar una oportunidad ofrecida por el mercado. Congrega 
                                            
3 KOTLER Y AMSTRONG, Fundamentos de Marketing. 6 ed. México: Prentice Hall, 2003. 
p. 44. 
4 AMBROSIO, Vicente. Plan de Marketing Paso a Paso. Santa Fe De Bogotá D.C.: 
Prentice Hall, 2000. p. 1. 
5 BELTRÁN AMADOR, Alfredo. Plan de Marketing Modelo para alcanzar el éxito del Mercado. 
Santiago de Cali: Comunicación Impresa Editores, 2009. p. 11. 
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todas las actividades empresariales dirigidas hacia la comercialización de un 




De esta manera, el plan estratégico es definido por los autores como la 
elaboración de un plan escrito fundamental para ejecutar bien un programa de 
marketing estratégico, porque ahí se detalla qué acciones se van a llevar a cabo, 




Marian Burk Wood plantea en su libro los siete pasos para desarrollar un exitoso 
plan de marketing:  
 
 
 Analizar la competencia actual. 
 Comprender los mercados y a los consumidores. 
 Definir la segmentación, selección del mercado y posicionamiento. 
 Fijar objetivos y la orientación para seguirlos. 
 Desarrollar estrategias y programas de marketing. 
 Realizar un seguimiento del progreso y las actividades realizadas. 




Para la formulación de un plan estratégico se considera como punto de partida 
definir el propósito fundamental de la organización (misión), la aspiración 




No se puede además dejar de lado que es fundamental partir de un exhaustivo 
estudio, el cual permita realizar un análisis profundo de mercado de los diferentes 
factores que pueden amenazar o impedir que se lleve a cabo la propuesta 
planteada para la empresa determinada. Esto partiendo de la formulación de un 
plan estratégico. Teniendo en cuenta estos factores se logra determinar la 
viabilidad del proyecto y cuan beneficioso sería ponerlo en marcha.  
                                            
6 AMBROSIO. Óp., cit., p. 13. 
7 BURK WOOD, Marian. El Plan de Marketing – Guía de Referencia. Estados Unidos: 
Prentice Hall, 2003. 
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El principal objetivo del presente proyecto plantea incrementar las ventas de la 
empresa Distritodo Medical S.A. en un 10%; por lo tanto se requiere implementar 




Según la American Marketing Association: “La Promoción de ventas es presión de 
marketing que se ejerce a través de los medios de comunicación o no, que se 




Aunque Burnett, en su libro Promoción Conceptos y estrategias, ve esta definición 
corta puesto no abarca todos los elementos de la promoción de ventas moderna, 
Burnett la define como “Es una actividad de marketing que se agrega al valor 
básico del producto por un tiempo limitado y estimula en forma directa la compra 




5.2 MARCO CONCEPTUAL 
 
 
Planeación estratégica: es un proceso de cinco pasos: realizar un análisis de la 
situación, establecer objetivos de marketing, determinar el posicionamiento y la 
ventaja diferencial, elegir los mercados metas y medir la demanda de mercado, y 
por último diseñar una mezcla estratégica de marketing10. 
 
 
E-Marketing: consiste en el lado de “venta electrónica” del comercio electrónico: 
lo que hace una empresa para dar a conocer, promover y vender productos y 
servicios por internet11. 
 
 
Marketing electrónico: el Mercadeo Electrónico consiste en todas aquellas 
actividades de mercadeo que involucran el uso de Internet, E-Mail o Web, para 
transmitir un mensaje comercial a un grupo objetivo. El mercadeo electrónico no 
                                            
8 BURNETT, Jhon J. Promoción Conceptos y Estrategias. México: McGraw-Hill, 1996. 
p.110. 
9 Ibíd., p. 111. 
10 STANTON, William J; ETZEL, Michael J; WALKER, Bruce J. Fundamentos de 
Marketing. 13 ed. México: Parsons Education,  2004. p. 672 
11 KOTLER Y AMSTRONG. Óp., p. 273. 
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debe contemplarse como una tecnología, sino que es el uso de la tecnología para 
mejorar la forma de llevar a cabo las actividades de mercadeo12. 
 
 
Análisis DOFA: es una herramienta propia de análisis estratégico que consiste en 
evaluar las fortalezas y debilidades que hay en el ambiente interno y externo de la 
empresa, y las oportunidades y amenazas que se refieren al micro y macro 
ambiente de la compañía. 
 
 
Los objetivos estratégicos: son los resultados globales que una organización 
espera alcanzar en el desarrollo y operacionalización concreta de su misión y 
visión. Estos objetivos deben cubrir e involucrar a toda la organización. Las 
estrategias son las acciones enfocadas a mantener y soportar el logro de los 
objetivos de la organización y así hacer realidad los resultados esperados; y los 




Cadenas de tiendas: dos o más tiendas que tienen el mismo dueño y se 




Segmento de mercado: son personas relativamente homogéneas en sus 
necesidades, deseos y beneficios del producto que buscan, también cada 




Competencia: se refiere a las otras empresas que se encuentran dentro del 
mercado, ofreciendo los mismos productos y/o servicios. 
 
Marca: es un título que concede el derecho exclusivo a la utilización de un signo 
identificación de para la un producto o un servicio en el mercado. 
                                            
12 MORA VANEGAS, Carlos. Mercadeo electrónico [en línea]. Estados Unidos: 
Gestiopolis, agosto de 2005, [consultado 3 de septiembre de 2012]. Disponible en 
Internet: http://www.gestiopolis.com/canales5/mkt/mereletro.htm.   
13 KINNEAR, Thomas C y TAYLOR, Jamer  R. Investigación de Mercados. 5 ed. México: 
McGraw Hill, 2000. 
14 KOTLER Y AMSTRONG. Óp., p. 272. 
15 MULLINS, Jhon W; WALKER JR, Orville C; BOYD JR, Harper W; LARRÉCHÉ, Jean-
Claude. Administración del marketing, un enfoque en la toma estratégica de decisiones. 5 
ed. México: McGraw-Hill, 2007. p.12. 
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Venta Personal: La venta personal es la herramienta más efectiva en el proceso 
de la compra, sobre todo para fomentar la preferencia del consumidor. 
 
 
Promoción de ventas: Es el conjunto de actividades de mercadeo necesarias 
para impulsar las ventas de un producto o servicio que estimulan las compras por 
parte del intermediario (mayorista o detallista) y del consumidor16. 
 
 
Distribución: La distribución tiene como finalidad colocar el producto lo más 




5.3 MARCO CONTEXTUAL 
 
 
El presente proyecto se llevó a cabo en la empresa Distritodo Medical S.A., 
ubicada en la ciudad de Santiago de Cali, y tiene como principal objetivo el 
incremento de sus ventas. 
 
 
Esta empresa pertenece al sector de la salud y cuenta con 25 años de 
experiencia; hace 5 años cuenta con presencia en la ciudad de Cali, siendo 
originaria de la ciudad de Popayán-Cauca. 
 
 
El tiempo estimado para la ejecución de la propuesta que resulta de la 
investigación aquí presentada, es de un año a partir del mes de enero del año 
2014. Su fecha de finalización, por tanto, apunta hacia el mes de diciembre del 






                                            











En el análisis se realizó una revisión profunda de los aspectos relevantes del micro 
y macro entorno que afecta al sector de la salud en la ciudad de Cali, en general, y 
a sus productos en particular; se sustenta en datos y hechos verificables. 
 
 
En el análisis externo se resumió el análisis del mercado actual y la competencia, 
teniendo en cuenta el entorno del mercado en la ciudad de Cali. Para el análisis 
interno se resumió el análisis de los presupuestos, de los posibles factores que 
disminuirán las ventas y de los recursos con los que se cuenta. 
 
 
El diagnóstico se basó en el análisis que permitió determinar las fortalezas, 
debilidades, oportunidades y amenazas, con lo cual se construyó una matriz de 
opciones estratégicas. Para ello se identificaron las principales oportunidades y 
amenazas de la empresa Distritodo Medical S.A., y las fortalezas y debilidades 
que permitan la elaboración de objetivos y estrategias claras.  
 
 
Las definiciones se iniciaron con los objetivos que ya se han planteado, de los 
cuales dependen las estrategias, tácticas y planes de acción. 
 
 
Como un complemento a las definiciones se establece un sistema de control y 
evaluación que permita hacer los ajustes necesarios al plan cuando las 
circunstancias lo exijan. 
 
 
6.1 DISEÑO METODOLÓGICO 
 
 
Las fuentes de información para esta investigación fueron mixtas, es decir, se 
utilizaron fuentes primarias y secundarias.  
 
 
El proyecto a realizar corresponde a una investigación cuantitativa o concluyente, 
ya que se considera que es necesario tomar una muestra grande y representativa 
con la cual se pueda obtener gran cantidad de información. Las variables que se 
analizarán serán especificadas y se definirán antes de empezar con la recolección 
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de datos. Al realizar la investigación cuantitativa se pretende una medición más 
allá de los datos, de tal forma que el resultado obtenido permita un correcto 
análisis que deje ver si los datos tienen solidez.  
 
 
Con la investigación de tipo descriptiva lo que se busca es establecer los perfiles 
del consumidor, tamaño de mercado y participación. Se retomaron datos 
secundarios como: estudios realizados y artículos de investigación, con el fin de 
predecir e identificar las relaciones que existen entre dos o más variables, la 




El proyecto consiste en un estudio transversal simple, ya que se hará una sola 
aplicación a la muestra de los entrevistados, además de ser un diseño de 
investigación con el cual las personas están más familiarizadas. Esto permite la 
obtención de datos más precisos; esta información se obtendrá con una sola 



























7. GENERALIDADES DE LA EMPRESA 
 
 
7.1 LA EMPRESA 
 
 










Fuente: Distritodo Medical S.A. Archivo de computador. 
 
 















El origen o génesis de nuestra empresa se remonta al año 1967, época en la cual 
mi padre, Señor LEONARDO ENRIQUE MUÑOZ, trabajador incansable y de 
magnas metas, creó en la ciudad de El Tambo (Cauca) la Droguería BIENESTAR 
y, luego, en los años 1969 y 1976, en la ciudad de Popayán (Cauca) las Farmacias 
PANAMERICANA y POPAYÁN, respectivamente; hechos que lo convirtieron en el 
pionero de la venta de medicamentos en esta región.  
 
 
El recuerdo de aquel joven visionario me trae a colación una de las frases célebres 
del ilustre filosofo PLUTARCO “El cerebro no es una copa para llenar, sino una 




Posteriormente, en 1977, con la creación de las Droguerías QUINTA AVENIDA y 
LA ESMERALDA, las cuales aún existen, y en 1986, con la DISTRIBUIDORA 
POPAYÁN, esta última en cabeza de uno de mis hermanos, LIBARDO MUÑOZ, se 
da comienzo a la distribución y comercialización de medicamentos en el 
Departamento del Cauca y, seguidamente, en el año 1.995 con el depósito de 
Drogas la Salud y en el Departamento del Valle del Cauca  en el año 2.008 con la 
adquisición de la empresa DISTRITODO S. A., la cual hoy gracias al esfuerzo, 
tesón, dedicación, constancia y que sumado a la trayectoria histórica que comenzó 
en 1.967 conocemos como DISTRITODO MEDICAL S. A.   
 
 
Esta empresa que se levantó ladrillo a ladrillo, a puro pulso y cuya sede propia con 
un área de 1.000 metros cuadrados está ubicada en la Calle 24 con Carrera 7 de la 
ciudad de Santiago de Cali (Valle), cuenta con aproximadamente 75 trabajadores y 
éramos propietarios de la firma comercial LA SALUD PLUS DROGUERIAS  con 11 
puntos de venta que en el año 2.010 alcanzaron ventas por $2.000 millones, y entre 
nuestros proyectos inmediatos estaba abrir 19 droguerías más en la Ciudad de Cali 
y Municipios de Valle del Cauca. De igual manera actualmente maneja 458 clientes 
entre Droguerías, misceláneas, institucionales y cacharreros de los Departamentos 
del Cauca, Choco, Nariño, Quindío, Risaralda y Valle del Cauca y se encuentra en 
constante expansión.  
 
 
Poseemos una estructura en logística y distribución que almacena, vende y 
dispensa medicamentos por valor promedio de 2.000 Millones mensuales.  
 
 
En cuanto a comunicaciones, estamos a la vanguardia con tecnología de punta; de 
tal forma que trabajamos en línea en tiempo y oportunidad  con todos los 
departamentos y puntos de venta y de dispensación de la empresa.  
 
 
Es innegable que nuestra empresa cuenta con excelente talento humano apoyado 
en principios corporativos y gran experiencia, formación y capacitación continua, lo 
cual nos permite mejorar cada día para alcanzar nuestros objetivos y metas y nos 
vuelve competitivos en el mercado. 
 
 
No cabe duda que la participación del personal ha sido y será muy importante 
dentro del sostenimiento y mejoramiento permanente de nuestra empresa, debido a 
que cada uno de ellos ha adoptado una política de calidad aplicada en sus labores 
cotidianas, la cual nos lleva a realizar un trabajo en equipo y a enfocarnos hacia un 
mejoramiento continuo en cada una de las actividades para lograr así la 
satisfacción plena de nuestros clientes y proveedores.  
 
 
DISTRITODO MEDICAL S. A. se enorgullece de haber obtenido la Certificación del 
Sistema de Gestión de Calidad ISO – 9001 de INCOTEC en el año 2.008. Dicha 
certificación no solo brinda a nuestros clientes y proveedores la confianza y 
